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摘  要 
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After over ten years high speed development of Chinese paper industry, China already 
becomes top one in the world regarding total paper production capacity. Meanwhile, China 
also confronted over capacity of paper production, the competition between paper makers is 
increasingly severe and the specific paper profit is dramatically lower. Since “18th CPC 
National Congress”, China government implemented more rigorous environmental protection 
policy and strengthened shutting down outdated capacity, which seriously impacted paper 
industry. China paper machinery market also impacted by change of China paper industry, the 
top class paper machinery suppliers represented by company V provided modern equipment 
and technology for China paper industry’s modernization, company V paper machine business 
mainly focus on high end market and there has only one competitor in this market segment. 
The consumption of graphic paper sharply dropped due to advancing of internet and smart 
mobile device, and the board paper confronted over capacity, and the high end paper machine 
market represented by graphic and board paper machine depressed. Under this new market 
situation, company V need participate in the more severe competition of middle end market 
where has many competitors, meanwhile paper making companies are more sensitive to the 
price when they purchase paper machinery due to less specific profit of paper product. Paper 
machine project business is facing pressure from both sales value and sales price quality, 
company V need to adjust its sales tactic to improve sales competence to maintain market 
share. 
 The article analysis project sales features and introduce “The Challenger Sale” which is 
suitable for project sales. To seek business opportunity via studying external environment and 
competition environment of company V. To understand company V project sales process and 
analysis current problem based on typical project sales case of company V, and provide 
suggestions for project sales approach and sales personnel management of company V. 
 The article argues that “The Challenger Sale” is proper approach for paper machine 
project sales, and provided some suggestions to the implementation of “The Challenger Sale”, 
those suggestions for paper machine project sales also bring reference value to other similar 
project sales activity. 
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第一章  导论 
1 
第一章  导论 
第一节 选题背景 
进入二十一世纪后，全球造纸行业的发展主要集中在亚洲，而中国则是亚洲造
纸行业发展最快的国家，2000 年中国纸和纸板的年产量为 3050 万吨，2014 年则为





V 公司是隶属于一家总部在德国的拥有近 150 年历史的集团公司，也是目前全
球最顶尖的 2 家造纸设备企业之一，公司从 2000 年开始从中国市场得到的纸机订单
额平均占全球订单总订单额约为 50%，为了适应中国及亚洲市场的发展需求，V 公
司于 2009 年将亚洲区总部设在江苏昆山并进行不断投资设备制造能力，到 2014 年 V
公司在中国的投资总额已经超过 2.5 亿欧元，使中国公司成为除德国以外投资最大的
分公司。 
2012 年中国纸和纸板的生产量增速由之前年平均增速 10%以上下降到 3.2%，甚






纸企业吨纸毛利润从 2000 年的平均每吨纸 2000-3000 元左右下降到 2014 年每吨纸
1000 元以下，甚至箱板纸和瓦楞纸平均每吨纸只有 200-300 元左右的毛利润②。这种
竞争态势的变化也直接影响了造纸企业在新投资造纸设备时更加谨慎，同时，由于
                                                             
①




























2010 年后，V 公司在全球纸机销售额不断下降，2015 财年比 2000 财年销售额下降






































第三章，采用了 PEST 分析了 V 公司所处外部环境，分析了中国造纸行业发展状
况，利用五力模型分析了 V 公司的销售竞争环境。 
第四章，介绍 V 公司现有项目销售流程，通过案例分析了解 V 公司项目销售的
过程，并通过案例分析了目前 V 公司项目销售存在的问题及启示。 




案例分析了 V 公司项目销售面临的问题。通过分析 V 公司所处的外部环境及竞争环
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项目营销和传统的工业产品服务（也称 B2B 营销）存在着差异（如表 2-1）： 
 
表 2-1  项目与工业品服务的对比 
维度 项目业务 工业产品 
制造规模 单一的或小规模生产制造 大规模的生产制造 
需求类型 定制需求 标准需求 
业务关系 非连续性的供需业务关系 连续性的业务关系 
交易频率 交易频率非常少 经常性交易 
交易周期 交易期长（1-2年） 短期交易 
资金投入 大额资金 小额资金投入 
购买程序 相对正式的购买程序 非正式盘讯 
交易参与方 包含多重机构的组织 单一的买方、卖方 
 






项目规模从 5 百万欧元到 3 亿欧元不等；客户类型，客户包括上市公司、国营、民
营；项目管理机构，以造纸装备项目为例，客户采用自己的项目管理团队、顾问公
司管理、交钥匙工程等不同方式管理；资金筹集类型，自筹资金、银行贷款、股市
                                                             
①
伯纳德•科法. 张雪梅译注 项目营销[M]. 北京 企业管理出版社，2004,：3 
②
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（三）长期谈判过程 
项目采购过程一般包括 16 个阶段，如表 2-2 所示： 
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导地位，有 39%的优秀销售人员属于主动挑战型（如图 2-3）。 
                                                             
①
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